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内 容 提 要 
 




    本文通过分析沿海某省一个山区市的农业银行当前信贷营销情况和信贷市场环境，
并进一步对该行的信贷营销进行市场细分，明确了该行的市场定位，同时提出相关的信
贷营销策略。 
    论文的结构分为四章。 
    第一章为 S市农行信贷营销的必要性。通过阐述 S市农行发展历程、概况、信贷业
务发展现状以及目前信贷营销中存在的不足，说明信贷营销已成为该行业务发展的瓶
颈，该行要获得发展，就必须加大力度进行信贷营销。 
    第二章为 S市农行信贷市场定位。先是从宏观环境和行业环境两方面对 S市的信贷
市场环境进行分析，并通过 SWOT 矩阵分析了该行内部优、劣势和外部的机会和威胁。
接着从地理位置、客户、行业和业务品种四方面进行了市场细分，明确相关的市场定位。 
    第三章为营销措施。分别介绍了该行目前在产品创新、定价、促销和公共关系营销
方面存在的不足，进而提出利用好这四种营销措施的建议。 






















    Accompanying with the accelerating commercialization progress of the 
state-owned commercial banks and booming of the new founded commercial banks, 
the traditional monopolization state for commercial banks market has been broken 
since the mid-term of 1990's, especially after China joined the WTO. The market 
is redistributed, the clients are reunited and the competitions between 
commercial banks, in particular on the Credit Market, become more and more 
intensely. Thus, the research for credit marketing has become a great topic for 
all Chinese Commercial Banks. 
    This article studies the current credit marketing status and environment 
of an agriculture bank of china, which is in a montanic city of an inshore 
province. It also analyzes the credit market positioning of the bank by 
subdividing the credit market of the city. At last it brings out some credit 
marketing strategy for this bank.  
    The article consists of four chapters. 
    Chapter one describes the necessity of credit marketing for the bank. It 
firstly introduces the history and general situation of the bank. Then 
expatiates the credit operation’s development and the deficiencies of the 
current credit marketing of the bank. From these it draws a conclusion that 
credit marketing has been a bottleneck during the bank’s operation developing. 
In order to get developing, the bank should strengthen the credit marketing.  
Chapter two is about credit market positioning of the bank. At. first it 
introduces the microscopic circumstance and industry circumstance of the 
city’s credit market. Then it analyzes the inner strengths、weaknesses and the 













market positioning of the bank by subdividing the credit market from four sides, 
that is location、clients、industry and product.  
     The chapter three is the marketing strategy for the bank. It points out 
and analyzes the deficiencies during using four kinds of marketing strategies 
that is product innovation、pricing、promotion and public relationship. On the 
other hand, it brings out some suggestion on how to take good advantage of the 
four marketing strategies. 
    The chapter four describes how to perfect the Client Manager System. It 
firstly introduces the current problem of the bank during actualizing the 
Client Manager System. Then brings out some advices about how to strengthen 
the management of client manager, reconstruct the current organization and 
operation process, and cultivate the new type enterprise culture. 
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第一章  S 市农行信贷营销的必要性 
     
第一节  S 市农行概况 
 















1999 年 7 月，该行完成不良资产的剥离工作，加快了由国有专业银行向国
有商业银行转化步伐。几年来，通过积极调整经营战略，转换经营机制，
找准市场定位，该行已逐渐走上了商业化的道路。 
    二、S 市农行概况 



















额达到 45.8 亿元，比 1999 年末增加 18.67 亿元，市场份额达 23.82%；各
项贷款余额达 38.63 亿元，比 1999 年末增加 16.94 亿元，优良客户是 1999
年的 2.7 倍，不良贷款从 1999 年末的 41.29%降至 23.95%；在大量消化历
史包袱的前提下，利润逐年增长；中间业务方面，已开发代理了 21 个中间
业务项目，2003 年收入 890 万元，发展较为迅速。另外，该行投入了大量
资金进行电子化设备的更新、改造，标准化网点的购进、装修，安全防范
设施的完善，并积极稳妥地进行撤并网点，减员增效，2003 年末共有网点
98 个，员工 1233 人，点均存款、贷款、利润分别比 1999 年末分别增长了
2.6 倍、2.3 倍和 95 万元，人均存款、贷款、利润分别增长了 1.9 倍、1.5
倍和 15 万元①。 
 
第二节  S 市农行信贷业务的发展状况 




















































































































































































表 1-1：S 市农行 2001-2003 信贷业务结构表 









2001 247991 26255 2679 56779
2002 264035 38169 8319 67815
2003 302100 58912 25369 113194 350
贷款 表外业务
 
    资料来源：S 市农行内部资料 
从表 1-1 可以看出，近几年S市农行在发展传统的贷款业务的同时，大
力发展了个人消费贷款、票据贴现和银行承兑汇票等新业务。个人消费贷
款和银行承兑汇票业务 2003 年末的余额均比 2001 年末翻了一番，尤其银
行承兑汇票业务，2003 年末余额已达到贷款余额的 29.3%，成为一种重要
的融资手段；票据贴现业务从 2001 年开始办理，从无到有，至 2003 年末
余额已达 25369 万元。适应经济发展和客户融资需要，保函和信用证也已
尝试办理，将成为新的业务增长点，保函业务从 2002 年 9 月开出第一份保
函以来，至今已开出投标、履约和付款保函 15 份①；信用证业务从 2003 年
开始办理，业务范围不断扩大。 
2.信贷资产质量有待提高 
表 1-2：S 市农行 2001-2003 年信贷资产质量五级分类分析表 
                           单位：万元 






















2001 276925 130177 43758 102990 37.19% 30055 46466 26469
2002 310523 176408 35492 98623 31.76% 24871 49686 24066






从表 1-2 可看出，虽然经过了 2000 年的不良资产剥离，不良贷款大大
减少，但 2001 年末该行的资产质量仍是比较差的，不良贷款余额 102990
万元，不良占比高达 37.19%。三年来，全行上下加大信贷营销力度，并将
清收工作提高至“生命工程”的高度，信贷资产质量有了明显提高。贷款
规模逐年增加，特别是 2003 年有了较大幅度的增长，2003 年末比 2001 年
末将近增加了 11 个亿。与此同时，不良贷款余额和不良占比则逐年递减，
2003 年末比 2001 年末不良贷款余额减少了 10445 万元，不良占比降低了
13.24 个百分点。贷款主要增加在正常类，说明近几年增量贷款均投向了优
良客户，资产质量提高，信贷结构不断优化。 
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